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Problemställning 
1. Vilka för- och nackdelar uppstår vid upphandling 
av utländska underentreprenörer/ installatörer? 
 
2. Vad tycker utländska underentreprenörer om att 
arbeta i Sverige? 
 
3. Vilka är skillnaderna mellan svenska och 
utländska underentreprenörer/ installatörer?  
 
 
Syfte  Avsikten med studien är att ta reda på hur 
byggföretag påverkas av att de tar in utländska 
underentreprenörer. Arbetet undersöker vilka risker 
det medför och vilka för- och nackdelar det finns för 
byggföretag att handla upp entreprenader på en 
internationell marknad och då särskilt i Nordeuropa. 
Arbetet ska resultera i en rapport som ska gå att följa 
likt en handbok angående upphandling av utländska 
underentreprenörer. 
 
Metod  Inledningsvis har en litteraturstudie över 
upphandlingar med underentreprenörer genomförts 
som en förstudie till arbetet för att få en uppfattning 
om ämnet. 
 
Utöver litteraturstudie har det förekommit intervjuer 
när det samlats material i arbetet. Intervjuerna beror 
mycket på att inriktningen har varit att undersöka 
  
utstationerade underentreprenörer i Sverige, vilket 
det finns inte mycket nedskriven information att ta 
del av. Detta gör det svårt att hitta användbar 
litteratur till arbetet. För att hitta material har det 
varit nödvändigt att använda oss av intervjuer och 
samtal med personer insatta i byggbranschen. 
Genom att jämföra byggprojekt med utländska och 
svenska entreprenörer tillsammans med information 
från intervjuer och en fallstudie har 
problemställningen kunnat besvaras.  
 
Slutsatser För att kunna tillgodose svenska byggprojekt med 
arbetskraft måste utländska aktörer tas in då det inte 
finns tillräckligt med aktörer i Sverige med 
tillräckligt kapacitet.  
 
 De utländska entreprenörer som tillfrågats om sina 
erfarenheter av att jobba i Sverige har varit positivt 
inställda och känner sig väl bemötta på den svenska 
marknaden. Att säkerheten på arbetsplatserna är hög 
och mycket kraft läggs på arbetsmiljö gör att 
utländska entreprenörer verkar trivas i Sverige. 
 
Nyckelord  Underentreprenörer, entreprenör, beställare, el, 
AB04, AB-U07, inköp, upphandling 
  
Abstract 
 
Title Procurement of specialized contractors on international 
market 
   
Authors   Roger Vilhelmsson and Adam Winstedt 
 
Supervisor  Bengt Hansson, Professor on the division of Construction 
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Problem  
1. What advantages and disadvantages resulting from 
procurement of foreign contractors / installers? 
 
2. How do foreign subcontractors feel about working in 
Sweden? 
 
3. What are the differences between Swedish and foreign 
contractors / installers? 
 
Purpose  The purpose of the study is to find out how construction 
companies are affected by the hiring of foreign 
subcontractors. The report investigates the potential risks 
and what advantages and disadvantages there are 
construction companies to procure contracts in the 
international market and especially in North Europe. The 
work will result in a report that will have the layout of a 
manual regarding the procurement of foreign 
entrepreneurs. 
 
Method  Initially, a literature study of contracts with subcontractors 
conducted as a preliminary study for the work to get an 
idea of the topic. 
 
In addition to the literature, there have been interviews 
with accumulated materials in the work. The interviews, 
much depends on the orientation has been to investigate 
posted subcontractors in Sweden, which there is not much 
written information to take part of. This makes it difficult 
to find useful literature for the report. To find material it 
  
have been necessary to make use of interviews and 
conversations with people familiar with the construction 
industry. By comparing the contracts between foreign and 
Swedish entrepreneurs with information from interviews 
and a case study the problem has been answered. 
 
Conclusions  In order to meet the Swedish construction project with 
manpower there is a need for foreign entrepreneurs when 
there are not enough Swedish alternatives with sufficient 
capacity. 
 
The foreign contractors who were asked about their 
experiences of working in Sweden has been showing a 
positive attitude and feel well received in the Swedish 
market. The fact that workplace safety is highly regarded 
and much emphasis is placed on the working environment 
allows foreign entrepreneurs seem to thrive in Sweden. 
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Förord 
 
Examensarbetet Upphandling av specialentreprenader på internationell 
marknad har utförts under våren 2015 på Lunds Tekniska Högskola Campus 
Helsingborg. Arbetet är skrivet i samarbete med Byggmästar'n i Skåne. Vi 
skulle vilja först och främst tacka vår handledare Bengt Hansson och 
personerna på Byggmästar’n i Skåne som hjälpt oss. Utöver det skulle vi vilja 
tacka alla som ställt upp på intervjuer och hjälpt oss med vårt arbete.  
 
Inspirationen till detta arbete fick vi av en entreprenadingenjör på 
Byggmästar´n i Skåne. Denne berättade om arbetsgruppen han sitter i som 
behandlar internationella upphandlingar på företaget. Han rekommenderade 
oss att ta kontakt med avdelningschefen på Byggmästar´n. Denne konstaterade 
att det gäller för företaget att hänga med i utveckling för att kunna vara 
konkurrenskraftigt mot de större byggföretagen. Därför har Byggmästar’n 
börjat handla underentreprenörer utanför Sveriges gränser.  
 
Helsingborg, Maj 2015 
 
Roger Vilhelmsson 
Adam Winstedt 
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1 Inledning 
 
I kapitlet 1 inledning behandlas bakgrund, syfte, problemställning och 
avgränsningar. 
 
 
1.1 Bakgrund underentreprenadkostnader  
 
Kostnaderna för underentreprenader utgör en betydande andel av 
totalkostnaden i ett husbyggnadsprojekt. Ett bostadsprojekt som uppfördes 
utanför Helsingborg med den totala byggkostnaden 45 miljoner kronor 
uppvisade exempelvis följande procentuella kostnadsfördelning, se figur 1.
 
Figur 1. Kostnadsfördelningen vid ett bostadsprojekt i Rydebäck utanför 
Helsingborg färdigställt i januari 2015. 
 
Av figur 1 framgår det att kostnaden för underentreprenörer utgör nästan halva 
totalkostnaden (44 % i detta fall) för bostadsprojektet.
1
 När en effektivisering 
av byggandet och en sänkning av byggkostnaderna diskuteras är det mot 
denna bakgrund särskilt intressant att studera hur kostnaderna för 
underentreprenaderna kan sänkas.  En sänkning av kostnaderna för 
underentreprenaderna med 3 % motsvarar en sänkning av arbetskostnaderna 
                                           
1
 Hämtad från: 
http://www.bekon.lth.se/fileadmin/byggnadsekonomi/Examensarbete_JohannaWallen.pdf#search='rapporter+
underentrepren%C3%83%C2%B6r' s.37 
10% 
32% 
44% 
14% 
Omkostnader
Material och
förbrukningskostnader
Underentreprenadskostnader
Lönekostnader
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med ca 9 %. I de allra flesta fall, förefaller det vara lättare för en 
huvudentreprenör att nå uppsatta effektiviseringsmål genom att koncentrera 
sig att på att sänka kostnaderna för underentreprenaderna. Långsiktigt måste 
naturligtvis effektiviseringsarbete omfatta hela produktionen och inte bara 
underentreprenaderna.   
 
 
1.1.1 Förhållandet mellan entreprenör och underentreprenör  
 
Entreprenören som beställare av underentreprenader kallas huvudentreprenör i 
den fortsatta framställningen. En upphandling av en underentreprenad 
innehåller i princip samma moment som upphandling av entreprenader under 
ansvarsformen delad eller mycket delad entreprenad.  Det som trots allt är 
karaktäristisk med upphandling av en underentreprenad är följande:  
 
• Huvudentreprenören skall ta ansvar för underentreprenörens insats 
gentemot beställaren. 
• Underentreprenören måste vanligen basera sin offert på 
huvudentreprenörens beskrivning av förutsättningarna och inte på hur 
förhållandena ser ut på plats. Det skall vanligen göras andra arbeten 
innan det är dags för aktuell underentreprenad. 
• Underentreprenörens arbete måste på olika sätt avgränsas rumsligt och 
tidsmässigt mot andra entreprenader och arbeten. 
• Huvudentreprenören tillhandahåller ofta hjälpmedel som bodar och 
ställningar. 
• Det pågår ofta många underentreprenader samtidigt. 
• Underentreprenören har en specialkompetens som huvudentreprenören 
saknar. 
 
1.1.2 Specialentreprenörsmarknaden 
 
De underentreprenörer som anlitas har i förhållande till huvudentreprenören en 
specialkompetens och kallas därför vanligen med ett samlande namn för 
specialentreprenörer. De största kostnadsposterna vid husbyggnadsprojekt för 
underentreprenörerna omfattar arbetena för installation el, ventilation- och 
VVS bortsett från kostnaderna för stomme om denna är den underentreprenad. 
Drygt 2 000 företag är verksamma med VVS-installation och service. Av 
dessa har några få rikstäckande verksamhet. Konkurrensen sker mestadels 
regionalt eller lokalt. Det finns cirka 3 500 företag som är verksamma med 
elinstallation. 
Elinstallationsbranschen kännetecknas även av många små med några få 
rikstäckande.   
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1.1.3 Problem 
 
Vid stora kontrakt är det bara några få specialentreprenörer som klarar av 
uppdraget därmed blir konkurrensen på installationsmarknaden vid större 
projekt ofta svag. En annan bidragande orsak till den svaga 
konkurrenssituationen kan vara att antalet grossister av material till 
installationssektorn även är svag. 
 
Beställare av installationsarbeten vid större projekt väljer på grund av den 
svaga konkurrensen att söka sig utanför Sveriges gränser på jakt efter 
specialentreprenörer med tillräckliga resurser och konkurrenskraftiga priser. 
 
När en utländsk underentreprenör anlitas är det viktigt att ta hänsyn till att det 
kan finnas skillnader i hur dem går tillväga. Det kan röra sig om skillnader 
som arbetssättet, föreskrifter och det kulturella. Detta gör det extra viktigt att 
ha väl utarbetad styrning redan från början genom att ha dokument där 
omfattningen tydligt framgår. 
 
 
1.1.4 Möjligheter 
 
Utländska entreprenörer förefaller ha både lägre arbets- och materialkostnader. 
I länder som Lettland, Litauen och Polen ser lönerna och skattesättningarna 
annorlunda ut än i Sverige. Det resulterar ofta i billigare arbetskraft och lägre 
materialkostnader än hos de svenska konkurrenterna. 
 
Det blir allt vanligare med utländska aktörer inom den svenska byggindustrin 
och ibland tas arbetskraft in under en relativt kort period. Denna typ av 
utnyttjande av tillfällig arbetskraft från utlandet kallas utstationering. Det 
innebär att en person som inte är hemmahörande i Sverige kan arbeta upp till 
183 dagar i Sverige utan att betala svensk skatt.  
 
Tidigare har det främst rört sig om utländska materialleverantörer som 
etablerat sig på den svenska marknaden. Nu börjar allt fler utländska 
installatörer anlitas, ofta från norra Europa. Erfarenheter av dessa 
upphandlingar är inte väldokumenterade.  
 
Brist på konkurrens bland de svenska aktörerna och låga utländska priser tycks 
vara de faktorer som bidrar till ökad andel upphandling av utländska 
underentreprenörer. 
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Samarbetet mellan länderna i EU ökar och det blir allt lättare att jobba över 
gränserna. Fler länder har blivit tillgängliga för affärsmässiga samarbeten och 
nya ekonomiska möjligheter dyker upp. Samhällsutvecklingen och den 
tekniska utvecklingen inom kommunikation genom datorer gör det lättare att 
upprätta kontakter mellan länder. Den tekniska utvecklingen har gjort 
information både mer lättillgänglig och mer spridd än tidigare. 
 
Som det framgår finns det många möjligheter och fördelar med att anlita 
utländska underentreprenörer inte minst ekonomiska. För att undvika 
nackdelarna med utländsk arbetskraft som nämnts i ovanstående text är det 
viktigt att tänka igenom sina beslut och vara noggrann i sitt anbud. Saker som 
kan framstå självklara mellan två svenska parter är inte nödvändigtvis lika 
självklara i en upphandling mellan en svensk beställare och en utländsk aktör. 
 
 
1.2 Syfte 
 
Avsikten med arbetet är att analysera för - och nackdelar med att anlita 
utländska underentreprenörer och då i synnerhet specialentreprenörer från 
Nordeuropa. 
 
1.3 Problemställning 
 
1. Vilka för- och nackdelar uppstår vid upphandling  
av utländska underentreprenörer/ installatörer? 
 
2. Vad tycker utländska underentreprenörer om att arbeta i Sverige? 
 
3. Vilka är skillnaderna mellan svenska och utländska underentreprenörer/ 
installatörer?  
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1.4 Avgränsningar 
 
Arbetet är avgränsat till upphandling av underentreprenörer från norra Europa. 
Utländska underentreprenörer som kommer längre bort är ovanliga inom 
husbyggnadssektorn. Arbetet behandlar inte aktörer som är inne i projektet i 
ett tidigt skede i. Se figur 2. 
 
 
Figur 2. De aktörer i byggprocessen som behandlas i arbetet. 
  
Beställare Arkitekt Huvudentreprenör Underentreprenör 
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2 Metod och genomförande  
 
I kapitlet 2 Metod, beskrivs de metoder som använts för datainsamling och 
analys.  
 
 
2.1 Litteraturstudie 
 
Inledningsvis har en litteraturstudie som behandlar inköp och upphandling 
med special- och underentreprenörer genomförts. 
 
Litteraturstudien som utfördes som en förstudie för att läsa in oss på ämnet 
bestod till största delen av böcker som handlar om inköp och upphandling i 
stort. Eftersom rapporten behandlar upphandling av underentreprenörer från 
utlandet som är ett relativt nytt fenomen finns det inte särskilt mycket 
nerskriven information om ämnet. Det har istället fått göras en bred förstudie 
med liknande ämnen som kan tänkas likna upphandling av 
underentreprenörer. 
 
Med hjälp av litteraturstudien har det bringats klarhet i hur inköpsledet 
fungerar och hur en upphandling går till. Litteraturen som finns tillgänglig 
berör endast inköp av material och varor. På grund av avsaknaden av exakt 
litteratur har antagande fått göras om liknelser av inköp av material och 
entreprenörer. 
 
Ett underlag för teori och empiri har tagits fram med litteraturstudien som 
grund. 
 
 
2.2 Intervjuer  
 
Intervjuerna beror mycket på att inriktningen har varit att undersöka 
utstationerade underentreprenörer i Sverige, vilket det inte finns mycket 
nedskriven information att ta del av. Detta gör det svårt att hitta användbar 
litteratur till arbetet. För att hitta material har det varit nödvändigt att använda 
oss av intervjuer och samtal med personer insatta i byggbranschen.  
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Det har förekommit både intervjuer via telefon och möten. Intervjuerna har 
varit inriktade på kvalitativa svar och inte kvantitativa. Enkäter har inte 
möjlighet till att besvara följdfrågor som kan dyka upp under intervjuns gång 
och därför ansetts olämpliga i det här fallet. Intervjuer är tidskrävande och 
antalet intervjuer som kan hinnas med är begränsade. 
 
Genom att jämföra upphandlingar mellan utländska och svenska entreprenörer 
tillsammans med information från intervjuer och en fallstudie har 
problemställningen kunnat besvaras.  
 
Intervjuer har gjorts med entreprenadingenjörer på fallföretaget för att få en 
bild vad de söker. Varit i kontakt med Sveriges Byggindustrier och intervjuat 
företagsrådgivare för El-, VVS-branschen och en arbetsmiljöexpert. 
 
Entreprenadingenjören som jobbar på företaget som bett oss göra rapporten 
har intresse av att vara så ärlig och delge så mycket information som möjligt. 
Informationen som har uppgivits upplevs som mycket trovärdig och relevant. 
Personen i fråga kommer från Litauen och är väl insatt i åtminstone den 
Litauiska arbetskulturen. Eftersom som denne bott och jobbat i Sverige i 
många år så är personen väl insatt även i den svenska kulturen. 
 
Intervjuerna med polska entreprenörerna skedde per telefon. De var väldigt 
samarbetsvilliga och tillmötesgående.  En av dem jobbade med prefabricerade 
betongelement och den andre hade en byggfirma. Det den ena sa kunde den 
andra bekräfta och därför upplevdes det som trovärdig information. 
 
Den polske entreprenören med byggfirman har arbetat i både Sverige och 
Polen. Sedan 2008 är han bara verksam i Sverige. Han har främst kontaktats 
på grund av sina kunskaper om både svenska och polska byggsektorn. Hans 
företag jobbar främst med projekt hos privatpersoner.  
 
Företaget som den andra polske entreprenören är anställd på är en firma som 
levererar och monterar prefabricerade betongelement. Vid intervjustillfället 
var han involverad i ett svenskt byggprojekt.  
 
En Litauisk elentreprenör kontaktades för att få höra hans erfarenheter om att 
arbeta i Sverige. På grund av att han tidigare haft dåliga erfarenheter av att 
yttra sig om sina upplevelser av att arbeta i Sverige ville han inte uttala sig. 
Vidare berättade mannen att han inte kunde vara säker på att det verkligen var 
studenter från universitetet som ringde. Det framkom att han inte ville prata 
om sitt jobb med personer han inte känner. 
21 
 
 
Sammanfattningsvis har följande intervjuats: 
 
Arbetsmiljöexpert Sveriges Byggingenjörer, intervju den 17 april 2015. 
 
Avdelningschef Byggmästar´n i Skåne, den 11 mars 2015. 
 
Elansvarig Halmstad energi och miljö, intervju den 7 april 2015. 
 
Entreprenadingenjör Byggmästar´n i Skåne, intervju den 11 mars 2015. 
 
Entreprenadingenjör Byggmästar´n i Skåne, intervju den 24 februari 2015. 
 
Företagsrådgivare & förhandlare VVS Företagen, intervju den 10 april 2015. 
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2.3 Fallstudien 
 
Vid undersökning av hur det fungerat i samarbetet med de utländska 
underentreprenörerna och hur resultatet blev så har bara positiva åsikter 
framkommit. All kommunikation skedde via engelska i tal och skrift. Både 
start- och byggmötena hölls på engelska. 
 
Fallstudien ger en koppling till ett verkligt projekt. Där går det att granska hur 
olika situationer och metoder nämnda i arbetet har hanterats av företaget. 
 
Fallstudien i arbetet var svår att få tag på. Det visade sig vara få företag som 
hade haft att göra med utländska entreprenörer. Efter mycket letande hittades 
ett projekt som lämpade sig till fallstudie och i samband med det var det 
tvunget att ändra avgränsningen från att röra installatörer till 
underentreprenörer i allmänhet. Projektet stämde ändå inte helt överens med 
kriterierna i arbetet men tillräckligt för att lämpa sig som fallstudie då 
skillnaderna inte var markanta. 
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2.4 Genomförandet 
 
När ämnet var bestämt gjordes en litteraturstudie för att få en uppfattning om 
de stora dragen i inköp och upphandlingsprocessen i allmänhet. 
 
Ambitionen var från början att inriktningen i arbetet skulle vara på 
installationsentreprenörer från Baltikum och Polen. Detta visade sig vara svårt 
då det inte gick att få tag på installationsentreprenörer från de ovan nämnda 
områdena. De få personer som fanns från Baltikum ville inte medverka i 
arbetet. På grund av dessa svårigheter fick avgränsningen omformuleras till att 
omfatta utländska underentreprenörer i Nordeuropa i allmänhet. 
 
Teorin togs fram med hjälp av litteratur som behandlade 
upphandlingsprocessen och inköp i allmänhet. Litteratur inriktad på 
upphandling av tjänster och arbetskraft gick inte att finna. 
 
Via ett seminarium på Sveriges Byggindustrier skapades det kontakter som 
senare blev användbara vid intervjuerna. Intervjuerna med utländska aktörer 
blev i stort sätt uteslutande med polska entreprenörer som var villiga att ge sin 
syn på utstationering. 
 
Efter mycket arbete hittades ett projekt som lämpade sig som fallstudie för 
arbetet. Information om projektet sammanställdes och fördes in i arbetet.  
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3 Inköp och upphandling i teorin 
 
I kapitel 3 behandlas upphandling av tjänst och entreprenadföreskrifter. 
Kapitlet ger en teoretisk grund och utgångspunkt för den empiriska 
undersökningen. 
 
 
3.1 Upphandling av tjänst  
 
I kapitel 3.1 behandlas olika aspekter i upphandling av tjänst. 
 
 
3.1.1 Allmänt 
 
Med upphandling av tjänst avses upphandling att ett arbete inklusive 
erforderligt material och hjälpmedel för att utföra tjänsten och då till skillnad 
från bara inköp av material eller hjälpmedel. 
 
Inledningsvis diskuteras vad som styr valet av upphandling av tjänst i stället 
för att utföra arbetet i egen-regi.  
 
 
3.1.2 Upphandling av tjänst eller utförande i egen regi 
 
På senare år har det blivit vanligare med att handla upp tjänster i stället för att 
ha egen personal som utför arbetet. Första steget är att ta reda på omfattningen 
av vad som ska göras. Ett misslyckande här kan bli väldigt kostsamt. Det har 
ofta sina förklaringar att vad som ska göras är oklart och det kan leda till att 
kunden inte får det den förväntat sig eller att kostnaderna har felbedömts. 
 
Steg nummer två i en eventuell konkurrensutsättning är ta reda på om det finns 
någon marknad som kan utföra tjänsten. Upphandlingen får inte bidra till en 
mer koncentrerad marknad. Det ska kontrolleras innan det gås vidare med 
upphandlingen.
2
 
 
  
                                           
2
 Hansson & Pemsel, Beställarens Nycklar till framgång s.97, Malmö 2011. 
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De starkaste argumenten för upphandling av en underentreprenad är följande: 
 
 De totala kostnaderna blir lägre 
 Arbetet utförs med en organisation som har bättre kompetens än den 
egna organisationen  
 Konkurrensen på marknaden kan utveckla och effektivisera tjänsten 
 
I den fortsatta framställningen behandlas inte alternativet att utföra arbete i 
egen regi. 
 
 
3.1.3 Upphandlingens mål  
 
Huvudmålet med en upphandling är att tillgodose ett behov till den lägsta 
kostnad och inom ramen för tillgänglig tid.  
 
I figur 3 illustreras hur tid, kostnad och kvalité hänger samman.
3
 
 
 
 
Figur 3 Målbilden. 
 
 
3.1.4 Anskaffningsstrategi 
 
Det har under de senaste decennierna blivit allt vanligare för byggföretag att 
minska andelen arbete i egen-regi med ytterligheten att nästan allt arbete 
upphandlas såsom vid Construction Management eller mycket delade 
entreprenad. Beställaren måste välja en strategi vid anskaffning. Därvid 
behöver följande frågor besvaras. 
                                           
3
 Hämtad från: 
http://www.bekon.lth.se/fileadmin/byggnadsekonomi/NiklasHenriksson_Daniel_Toernquist_Rapporten_Slutg
iltlig.pdf s.19 
25 
 
 
 
 Hur ska en trygg process åstadkommas och vilka detaljkrav ska ställas? 
 Hur ska beskrivningen av tjänsterna och funktionerna som ska utföras 
så att den stimulerar innovativt agerande hos anbudsgivaren? 
 Hur ska urvalskriterierna utformas så att rätt entreprenör väljs? 
 Vilken relation vill beställaren ha med entreprenören? 
 Vilken omfattning och kvalitet ska det vara på beställarens insats? 
 Hur ska beställarens kompetens tryggas? 
 Vem ska ha ansvar för tjänsten och utvecklingen av tjänsten? 
 Kan kravet på långsiktighet och hållbarhet styras med kalkylränta eller 
på annat sätt? 
 Vill beställaren uppnå lägsta investeringskostnad och/eller årskostnad? 
 Vilken teknisk utformning, funktion och tekniskt resultat ska uppnås 
och hur ska resultatet mätas? 
 Vilket är tidsperspektivet vid upphandling och genomförande? Frågan 
omfattar både hur långt i förväg upphandlingen görs, hur lång tid 
anbudsgivare ges för att lämna anbud och under hur lång tid arbetet ska 
utföras och frågan om eventuell option för förlängning. 
 Vem ska svara för kunskapsuppbyggnad och vad ska den omfatta? 
 
 
3.1.5 Inköpsfunktionens roll 
 
I företaget behövs en inköpsfunktion som tar hand om upphandlingen och 
inköp. 
 
”Inköps rationaliseringsroll innefattar alla de löpande aktiviteter som 
genomförs succesivt minska olika typer av kostnader. Det kan vara att 
förbättra eller förbilliga olika flöden eller att finna nya typer av lösningar på 
tekniska eller andra problem.”4  
 
I inköpsfunktion finns det stora möjligheter att både effektivisera 
materialflödet och produktionen. Allt från att hitta alternativa lösningar till 
mer flexibla leverantörer.
5
  
 
Det finns tre huvudtyper av rationaliseringsmetoder. Vad som ska köpas är 
första typen. Här görs en avvägning om mellan att köpa det eller att själv 
tillverka det. ”Genom samverkan med interna funktioner såsom konstruktion, 
                                           
4
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.12, Lund 1998. 
5
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp, Lund 1998. 
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utveckling och produktion och med god kunskap om vad olika leverantörer 
kan erbjuda, har inköp möjlighet att bidra till effektivitetshöjningar.”6  
 
Andra typen handlar om olika flöden. På 80-talet var materialflöden i fokus. 
Kapitalrationalisering och reduktion av olika lager kom efter hand att ändra 
och förflytta sig utanför den egna fabriksporten. Under den tiden begränsades 
så kallade mellanlager och på så sätt effektiviserades hela kedjan, när 
samspelet mellan leverantör och deras leverantörer utvecklades. ”Vid 
utvecklingen av produktionssystem baserade på just-in-time-filosofin utgör 
inköp en nyckelfunktion. Under 1990-talet har rationaliseringarna i högre grad 
inriktats mot produktionssidan. ”Outsourcing” har blivit ett nyckelbegrepp.”7  
 
Den tredje typen handlar om att finna andra leverantörer som med lägre 
kostnader som på så sätt kan sälja till ett lägre pris.
8
 
 
 
3.1.6 Marknadsutvecklingen 
 
Utvecklingen i EU går alltmer mot frihandel och att gränserna öppnas upp allt 
mer. Fler länder har blivit tillgängliga för lönsamma affärer och nya 
ekonomiska möjligheter uppstår. Samhällsutvecklingen och den tekniska 
utvecklingen som lett till att kommunikation ofta kan ske via datorer gör det 
lättare att upprätta kontakter. Den tekniska utvecklingen gör det också möjligt 
att få ut information till flera aktörer och det leder i sin tur till att konkurrensen 
skärps och gör det samtidigt lättare att arbeta över gränserna.
9
  
 
En ny syn på inköp har växt fram de senaste decennierna i många företag. 
Professionella inköp siktar mot att vara inriktade på att hela tiden förbättra 
relationen mellan det egna företaget och leverantören. Genom att hålla en 
aktiv samverkan med leverantörerna går det att kontinuerligt förbättra den 
egna effektiviteten.
10
  
 
Inköp är en stor del av ett företags totala kostnad detta gäller särskilt 
byggföretag. Kostnader kan delas in de i tre huvudgrupper: löner till personal, 
inköpta varor och övriga kostnader. Den succesivt ökade specialiseringen i 
produktion leder till en ökande inköpsandel. Det finns inget som pekar åt på 
att denna utveckling fortsätter.  
                                           
6
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.13, Lund 1998. 
7
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.13, Lund 1998. 
8
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp, Lund 1998. 
9
 Skoog & Widlund, Proffs i inköp s.7-10, Falköping 2001. 
10
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.8, Lund 1998. 
27 
 
 
 
En viktig orsak till den ökande betydelsen är att också inköpen direkta 
resultatpåverkan. Fler viktiga faktorer är att arbeta långsiktigt och ha ett 
närmre samarbete med en leverantör. Andra faktorer som har betydelse är den 
ökande komplexiteten i inköpsarbetet. Som nämndes tidigare är den ökande 
specialisering en orsak. Produkter, komponenter har utvecklats och har ett 
högre teknikinnehåll idag. Detta har bidragit till inköpen har blivit svårare. 
Vidare så har de internationella inköpen ökat och vidare har det lett till att 
avståndet till leverantörerna ökat. Med inköp från utlandet så kommer det 
andra problem som valutor, växelkurser och speciell lagstiftning.
11
 
 
Ett företags konkurrenskraft beror mycket på hur bra relation företaget har 
med sina kunder och hur kostnadseffektivt de kan utnyttja sina leverantörer.  
Företagets egen produktion får en allt mindre betydelse. Inköpsfunktionen har 
en betydande stor roll i företagen och dess betydelse växer. 
 
 
3.1.7 Effektivisering genom leverantörsförbindelser 
 
Första gången aktörer från helt nya marknader handlas upp drar det oftast med 
sig merkostnader i form av referenser, utvärdering, eventuella besök och reser 
till andra länder. På sikt kan det vara kostnader som betalar sig genom lägre 
upphandlingspriser och på så sätt att företaget blir konkurrenskraftig i 
anbudsskedet gentemot andra företag. 
”Att köpa till lägsta kostnad strävar de flesta efter, men att ”köpa billigt är att 
köpa dyrt”, är en erfarenhet många inköpare gjort.”12  
 
En inköpare bör försöka att skapa en god kontakt med respektive aktör. Det 
bör vara en och samma person från företaget som sköter kontakten. 
Kommunikationen är viktig och det gäller att vara tydlig med vad som 
förväntas av upphandlingen därför är det viktigt med en dialog. Sök 
informationen hos motparten innan du börjar ge information på så sätt känner 
motparten förtroende och en delaktighet.
13
  
Inför själva upphandlingen försök att identifiera alla risker. Viktigt att gå 
igenom planeringen och klargöra exakt vad som gäller för att inte skapa några 
missförstånd. Var tydlig hur samarbetet ska se ut.  
 
När det gäller upphandling mellan två parter försök att bygga upp ett 
förtroende mellan parterna, så att underentreprenörerna känner ett förtroende. 
                                           
11
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp, Lund 1998. 
12
 Skoog & Widlund, Proffs i inköp s.50, Falköping 2001. 
13
 Skoog & Widlund, Proffs i inköp s.60, Falköping 2001. 
28 
 
 
De ska inte bara komma till Sverige och arbeta på grund av arbetsbrist i 
hemlandet, för då kommer de ”troligtvis” åka hem så fort trenden vänder i 
hemlandet. Två egenskaper är komplexitet och anpassningar. ”Förekomsten av 
komplexitet och anpassningar får konsekvenser för stabiliteten i 
förbindelsen.”14 När det gäller anpassningar får det ses som en investering. 
Anpassningar leder till långsiktighet. Som tidigare nämnts i rapporten ska 
beroendeställning undvikas. Ett sätt att undvika beroende är att bygga upp ett 
förtroende emellan varandra. Förtroende ska inte upplevas som ett beroende. 
En annan egenskap handlar om närvaron av konflikt och samarbetet. En 
slutsats för att få effektiva förbindelser är att de innehåller dessa både inslag.
15
   
 
 
3.1.8 Förstudie 
 
En fördjupad förstudie om tilltänkt underentreprenör utförs. Referenser tas 
fram innan det handlas upp en ny samarbetspartner. Har aktörerna aldrig 
arbetat ihop innan så ska det inte bara tas referenser på företaget, utan även på 
de personer som ska vara involverade i projektet. Efterkalkyler har visat att det 
endast kostar några procent av det totala projektet jämfört med att rätta till det 
i ett senare skede.  
 
Grunden till att göra en upphandling är att båda parterna vill komma överens. 
”Varje upp förhandling skiljer sig och är mer eller mindre unik.”16 
Förutsättningarna skiljer sig från fall till, olika personer involverade, 
möjligheterna varierar och vad som ska byggas, men målet måste vara 
detsamma.
17
 
 
Dokumentera vad som det kommer överens om, för skulle det uppstå tvivel 
eller oklarheter så är det bara att gå tillbaks till avtalet och se vad där står.
18
 
 
 
3.1.9 Inköparnas kunskap 
 
I många företag har inköp en låg status. En anledning kan vara den historiska 
bakgrunden. Inköp var förr om åren en person som skulle hålla reda på papper 
och prylar. Dessutom förknippas inköp med kostnader för företaget. På väldigt 
få företag ses det som en merit att jobbat med inköpsfrågor. ”Mot denna 
                                           
14
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.90, Lund 1998.  
15
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.91, Lund 1998.  
16
 Skoog & Widlund, Proffs i inköp s.100, Falköping 2001. 
17
 Skoog & Widlund, Proffs i inköp, Falköping 2001. 
18
 Skoog & Widlund, Proffs i inköp, Falköping 2001. 
29 
 
 
bakgrund är det också mer eller mindre självklart att det inte heller har 
uppfattats speciellt komplicerat eller kompetenskrävande att handla inköp.”19  
 
På många företag så får inköpsansvariga jobba i motvind när de till exempel 
kräver ökade resurser till inköpsverksamheten eller till kompetenshöjande 
verksamhet. På en hel del företag eftersöks det affärsinriktad kompetens bland 
inköparna. Språkutbildning är en mycket vanlig form av vidareutbildning på 
inköpsavdelningen. Andra typer av utbildning är juridik och då i synnerhet 
avtalsteknisk. Vidare är datautbildningar också vanligt förekommande. 
De attityder och kompetenskrav som inköp dras med av tradition är nog det 
största hindret för en snabb utveckling av inköpsfunktionen.
20
  
 
 
3.1.10 Upphandlingsstrategi 
 
Tre aspekter på ett företags inköpsstrategi.
21
  
 
Vad skall företaget göra i egen regi och vad skall köpas från andra? 
Vad företaget ska köpa in beror på vilken kompetens som finns i företaget.  
Tjänster som köps in kan röra sig om är betongplattor, rivningsarbete, 
plåtarbete, taktäckning och ställningsarbete. 
 
Vilket skall förhållandet vara till enskilda leverantörer? 
Företag ska se till att inte hamna i beroende till enskilda leverantörer.  
 
Vilka konsekvenser får det för den totala leverantörsstrukturen? 
Detta är en fråga som företaget själv ska ställa sig. 
 
 
3.1.11 Affärsmässig uppgörelse 
 
En upphandling mellan en byggherre och ett företag kan variera mycket. Det 
kan vara en enkel affär mellan två personer. En från byggherrens sida och en 
från företaget till affär där ett stort antal personer är inblandad från båda 
sidorna. I en sådan affär kommer en rad tekniska, administrativa och 
ekonomiska problem diskuteras. 
22
  
 
                                           
19
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.34, Lund 1998. 
20
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.35, Lund 1998. 
21
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.68, Lund 1998.  
22
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.91, Lund 1998.  
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Varje affärsuppgörelse är en intressant händelse i sig. Det kan ske en rad olika 
saker mellan köpare och säljare. Hur det löses kan bero på om dem har 
tidigare erfarenheter av varandra och byggt upp något förtroende mellan 
varandra. Hur varje situation löses kan bero på hur förtroendet är för varandra. 
Speciellt viktigt är det när en händelse är komplex. Sambanden som finns 
mellan den enskilda händelsen och den långsiktiga förbindelsen innebär en rad 
förenklingar i det dagliga arbetet, men skapar samtidigt 
beroendeförhållanden.
23
  
 
Långsiktighet är en viktig faktor i förbindelsen. Den verkar över ett antal 
episoder och fungerar som skydd och förstärkning i vissa situationer. Det kan 
även begränsa företaget när det vill göra snabba förändringar. Göra 
anpassningar är viktigt för att kunna arbeta långsiktigt ihop. En hel del av dem 
är både medvetna och noga övervägda. Anpassningar kan skapa låsningar, 
men kan också leda till effektivisering i många avseenden.
24
  
 
Skapa förtroende för varandra genom skeendet. Parterna är viktiga för 
varandra och både säljare och köpare ska tjäna på den gemensamma affären. 
Beroendeförhållandet kan skifta med konjunkturen det vill säga om det låg- 
eller högkonjunktur. Det är av betydelse att inte bara förbindelserna innehåller 
samarbete utan att det även finns motstridiga uppgifter och det är viktigt att de 
lyfts fram. Konflikterna som lyfts fram ska behandlas konstruktivt.
25
 
 
 
3.1.12 Förbindelsernas komplexitet  
 
I kontakten mellan inköpare och leverantör är det en god idé att utse en 
särskild person till samordnare för det upphandlande företaget. Denna lösning 
är fortfarande ovanlig på grund av att inköparen oftast har andra uppgifter 
parallellt och då är det inte alltid praktiskt möjligt.
26
  
 
”Ett första steg bör vara att inköpssidan identifierar de viktigaste 
kopplingarna och att inköpare tillsammans med andra 
befattningshavare då och då systematiskt diskuterar igenom 
frågan. Ambitionen bör vara att skapa en medvetenhet om såväl 
föreliggande som tänkbara samband för att befattningshavarna i 
                                           
23
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.93, Lund 1998.  
24
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.93, Lund 1998.  
25
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.93-94, Lund 1998.  
26
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.95, Lund 1998.  
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olika situationer både skall respektera och ta vara på de 
möjligheter som finns.” 27 
 
I varje leverantörsförbindelse är anpassningar en central avvägning och det är 
ett sätt att hantera komplexitet. Det leder också till att förbindelsen blir mer 
invecklad. Varje förbindelse till en leverantör är unik på sitt sätt och måste 
hanteras olika. Varje upphandling skiljer sig åt när det gäller volym och 
tekniskt utförande. Om alla affärer mellan företag och leverantör skulle se 
likadana ut skulle anpassningar vara helt ointressanta. Anpassningarna bygger 
helt på skillnaderna mellan företagen.
28
 Desto större de är ju viktigare är det 
att göra specifika anpassningar. 
29
 ”Dessa kan med andra ord sägas vara det 
medel som företaget har för att ta tillvara de unika egenskaper som motparten 
har.” 30 Går det som upphandlande företag att ta tillvara på de unika 
egenskaperna har företaget större möjlighet att uppnå positiva effekter.  
 
Det finns tre olika aspekter när det gäller anpassningar. Den första som tas upp 
är de tekniska, kunskapsmässiga och administrativa anpassningarna.  Vidare 
nämner de större anpassningar som sker vid enstaka tillfällen och som 
uppkommit via små steg över en längre tid. Till sist tar de upp olika faktorer 
som påverkar behovet och innehållet i de inblandade företagens och 
produkternas teknologiska utformning.
31
  
 
  
3.1.13 Förtroende och formella avtal  
 
En affärsuppgörelse mellan två parter innehåller alltid en osäkerhet. Det kan 
gälla framtida villkor som inte kan förändras, utan bara tas om hand via mer 
eller mindre svåra bedömningar. Andra delar i osäkerheten är tidsdifferensen 
från att kontraktet blir påskrivet tills att varan blir levererad. Det finns alltså 
ett stort antal olika punkter som är svåra förutse när affärsuppgörelsen ingås.
32
  
”Svårigheterna är så stora att det ofta är meningslöst – eller alldeles för dyrt – 
att försöka formulera avtal som ska täcka alla tänkbara situationer.” 33  
 
                                           
27
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.96, Lund 1998.  
28
 Hämtad från: 
http://www.bekon.lth.se/fileadmin/byggnadsekonomi/Svensson_Svaenson_SLUTGILTIG_RAPPORT_-
_130613.pdf#search='rapporter+underentrepren%C3%83%C2%B6r' s.81  
29
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.97, Lund 1998.  
30
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.97, Lund 1998.  
31
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.97, Lund 1998.  
32
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.105, Lund 1998.  
33
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.105, Lund 1998.  
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För att bygga trygghet mellan parterna så krävs det tid och det inget som görs 
på ett tillfälle. Förbindelsen måste byggas upp genom ömsesidig påverkan och 
på så sätt kan förtroendet öka succesivt. Det är viktigt att lära känna sin 
motpart, men lika betydelsefullt är det underlätta motpartens inlärning. Det 
kan ske igenom att skapa sociala situationer i olika sammanhang där 
respektive personal får lära känna varandra utanför arbetet.
34
 Exempel på 
sådana situationer är allt från middagar till team building. 
 
Makt och beroende förhållandet kan mycket väl skifta med konjunkturläget. 
När det är högkonjunktur så har säljaren mer makt precis som att när det är 
lågkonjunktur så har köparen mer makt. Både som säljare och köpare ska det 
undvikas att utnyttja den andra parten för när konjunkturen vänder så risken 
för hämnd stor.
35
  
 
 
3.1.14 Förbindelser i kontaktnätverk  
 
Ett företags leverantörsrelationer kan se ut enligt följande: 
 
 Företagets leverantörsrelationer som står för mer än hälften av 
kostnaderna, ibland upp till 70 % av omsättningen.  
 
 Stora investeringarna leverantörsrelationerna utgör. Etablera en relation 
och anpassa företaget internt efter den kräver hårt arbete. Som en följd 
av detta är väletablerade relationer till sina leverantörer en av företagets 
viktigaste resurser.
36
 
 Den ”levande” kontakten. Ständigt hålla den vid liv det görs via 
kontinuerligt arbete med förbättra kontakten. Görs inte detta, så kan det 
uppfattas som att den andra parten inte upplever kontakten som viktig 
längre. ”Ärlighet är nog den viktigaste faktorn som ständigt tas upp när 
vi diskuterar säljare och köpare vad som kännetecknar bra relationer. 
Tecken på brister i detta avseende skadar direkt förbindelsen.”37  
 
 Samspelet mellan olika aktörer. Material som köps från en leverantör 
ska användas i utrustning som är upphandlat från en annan leverantör. 
38
 
I boken tar de upp något de kallar ”samhandlingsprocesser” och det 
                                           
34
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.106, Lund 1998.  
35
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.104, Lund 1998.  
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 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.109, Lund 1998.  
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 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.110, Lund 1998.  
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krävs kunskap om andra aktörer som på olika sätt påverkar en speciell 
relation och hur de hänger samman i form av ett nätverk.
39
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3.1.15 Kommunikation 
 
I en studie om kommunikation från 1978 kom det fram att olika sätt att 
kommunicera upptog två tredjedelar av inköparens totala arbetstid. 
Kommunikationen på den tiden bestod av telefon, sammanträden och andra 
diskussioner.
40
  
 
Tre viktiga roller för kommunikation: 
 
 Koordinering 
 Kunskapsuppbyggnad 
 Påverkan 
 
Den koordinerande rollen handlar om att knyta samman de olika aktiviteterna i 
ett kontaktnät. Det innebär att de olika aktiviteterna länkas samman till en 
aktivitetskedja.
41
 ”Ett förbättrat informationsutbyte kan också resultera i ett 
bättre utnyttjande av befintliga resurser.”42 Andra positiva effekter som det 
kan leda till är mindre lagerhållning och som en följd av det mindre 
kapitalbindning. En förbättrad samordning kan leda till ett mindre lager varor 
och material. 
 
Den kunskapsuppbyggande rollen eller den lärande rollen är den andra viktiga 
funktionen för kommunikation. Ett villkor för att ta tillvara på är att effektivt 
resursutnyttja den kunskap och de olika resursernas enskilda egenskaper. Stor 
betydelse för effektiviseringen i resursanvändningen har den gemensamma 
kunskapen som kund och leverantör besitter.
43
   
 
Den tredje rollen kommunikationen handlar om är den påverkande. Det 
upphandlandet företag har behov i olika skeenden att påverka de andra 
aktörerna till förändringar. Det kan leda till effektiviteten förbättras i hela 
aktivitetskedjan. Med en kontinuerlig dialog mellan de olika parterna så går 
det att åstadkomma sådana effekter. Små anpassningar och kontinuerliga 
förbättringar kan över tid få betydande positiva effekter.
44
 
 
Sammanfattningsvis kan vi konstatera att information och 
kommunikation är mycket väsentliga faktorer för effektiviteten i 
industriella nätverk. Vi har identifierat tre viktiga roller för 
kommunikationen i ett nätverk. Dessa är den koordinerande 
                                           
40
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.204-205, Lund 1998. 
41
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.207 Lund 1998. 
42
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.207, Lund 1998. 
43
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.208, Lund 1998. 
44
 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.208-209, Lund 1998. 
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rollen, den påverkande rollen och den kunskapsuppbyggande 
rollen. Det är uppenbart att inköp kommer att vara en väsentlig 
länk i detta informationsutbyte till följd av funktionen som det 
köpande företagets gränsenhet i förhållande till leverantörerna.
45
 
 
Kommunikation är en stor del av allt inköpsarbete och har en väsentlig 
betydelse för slutresultatet. Både den kunskapsuppbyggande och den 
påverkande rollen kräver mestadels en hel del personlig kontakt.
46
 
 
Avslutningsvis vill vi återigen påpeka personkontakternas viktiga 
roll i inköpsarbetet. Deras betydelse kommer inte att minska till 
följd av IT-utvecklingen. Snarare kommer de att bli allt viktigare 
eftersom datoriseringen av delar av informationsutbytet kan 
tendera att fjärma kunden från leverantören. Vi har konstaterat att 
personkontakterna är av avgörande betydelse såväl för 
kunskapsuppbyggande som den påverkande rollen.
47
 
 
I leverantörsförbindelserna så har förtroende en stor betydelse. Det skapas bäst 
genom personliga kontakter. I en bok från 1993 nämns det att de finns ett stort 
antal utvecklingsmöjligheter inom datoriserad kommunikation. 
Datorkommunikation har kommit långt sedan dess. Den viktigaste utmaningen 
för inköpare är att utveckla de personliga nätverken.
48
 
 
 
3.1.16 Sammandrag kapitel 3.1 
 
Inköp är en stor del av ett företags totala kostnader. Kostnaderna kan delas in i 
tre huvudgrupper: Personalens löner, inköpta varor och övriga kostnader.  
 
Ett företags konkurrenskraft beror mycket på hur bra relation företaget har 
med sina kunder och hur kostnadseffektivt de kan utnyttja sina leverantörer.  
 
I inköpsfunktion finns det stora möjligheter att både effektivisera 
materialflödet och produktionen. Allt från att hitta alternativa lösningar till 
mer flexibla leverantörer.  
 
Första gången en ny aktör handlas upp från en ny marknad drar det ofta med 
sig merkostnader. På sikt kan det leda till kostnaderna betalar sig genom lägre 
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 Gadde & Håkansson, Professionellt inköp s.209, Lund 1998. 
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upphandlingskostnader. Det är viktigt att parterna bygger upp ett gemensamt 
förtroende för varandra för att få en så bra upphandling som möjligt.  
 
Tre aspekter på ett företags inköpsstrategi: 
 
 Vad ska företaget göra i egen regi och vad ska köpas från andra? 
 Vilket ska förhållandet vara till enskilda leverantörer? 
 Vilka konsekvenser får det för den totala leverantörsstrukturen? 
 
Beroendeförhållandet mellan beställare och entreprenör beror på 
konjunkturläget. I hög konjunktur så sitter entreprenören på makten och vid 
låg konjunktur så sitter beställaren på makten.  
 
De viktigaste punkterna för ett företags leverantörsrelationer: 
 
 Leverantörsrelationer 
 Kostnaderna som leverantörsrelationerna utgör 
 Den ”levande” kontakten 
 Samspel mellan olika aktörer 
 
 
  
37 
 
 
3.2 Anskaffningsprocessen- steg i upphandlingen 
 
Anskaffningsprocessen innehåller moment som måste genomföras i rätt 
ordning. Många gånger måste vald strategi omprövas av beställaren eftersom 
vald strategin inte varit framgångsrik. Steg nummer två är att utforma en 
strategi för anskaffningen. I figur 4 illustreras anskaffningsprocess. 
 
1. I behovsanalysen ska det ta redas om det finns behov att bygga. Vad ska 
den användas till och vem ska använda den.  
2. En anskaffningsstrategi ska tas fram. 
3. I upphandlingsstrategin tas det fram de olika kriterier som ska gälla för 
upphandlingen.  
4. Upphandlingen utförs med hjälp av det som tagits fram i 
upphandlingsstrategin. 
5. Besiktning och överlämnande till kund.49 
 
 
 
 
 
Figur 4. Principiell bild av anskaffningsprocessen. 
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 Konkurrensverket. Sökord: Upphandlingsstrategi. Hämtad från www.kkv.se maj 2015. 
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3.3 Upphandlings strategi (till skillnad från anskaffningsstrategi) 
 
 
Figur 5. Steg i upphandlingsprocessen. 
 
 
3.3.1 Faktorer som påverkat valet av anbudsinformation 
 
Följande former av anbudsfodran kan väljas: 
 
Selektiv upphandling: 
Anbudsfodraren bjuder in lämpliga leverantörer till att lämna anbud. 
 
Öppen upphandling: 
Upphandling där alla leverantörer via annons eller liknande ges tillfälle att 
lämna anbud. 
 
Förhandlad upphandling: 
Öppen eller selektiv där anbudsfodraren fritt kan ta upp förhandlingar med en 
eller flera anbudsgivare. 
 
Beställaren har i princip fri prövningsrätt av anbuden och anbudsfodraren ska 
välja det anbud som denna anser mest fördelaktigt med avseende på de 
angivna kriterierna i förfrågningsunderlaget. Eftersom upphandling av UE 
normalt icke är offentlig upphandling kan upphandlaren använda vilka 
kriterier som helst vid upphandlingen. 
 
  
39 
 
 
3.3.1.1 Pressa priser 
 
Genom att spela ut ett antal leverantörer mot varandra, går det som köpare 
vinna två saker på det. Konkurrensen mellan leverantören ökar som dessutom 
kan leda till rationaliseringar och sänkta kostnader på så sätt sänks priset. Som 
köpare är det positivt för att du blir inte beroende av en aktör. Ett beroende i 
detta fall kan göra att köparen blir utnyttjad.
50
 Som företag ska det undvikas 
att etablera allt för djupa relationer med sina leverantörer. En negativ sak med 
inte fördjupa sin kontakt med en leverantör kan vara att den inte bistår med 
specifika och fördjupade lösningar på problem.
51
  
 
 
3.3.2 Entreprenadföreskrifter 
 
Vid upphandling av underentreprenader kopieras i lämpliga delar de 
entreprenadföreskrifter som gäller mellan beställaren och huvudentreprenör. 
 
Normalt väljer beställaren/ huvudentreprenören att basera sin förfrågan på 
Allmänna Bestämmelser 04 och AB-U 07. Vid generalentreprenad/ 
utförandentreprenad följs AB 04. ABT 06 används vid totalentreprenad. 
Arbetet berör endast generalentreprenad, därför behandlas inte ABT 06 i 
arbetet.  
 
Allmänna Bestämmelser är ingen lag utan måste åberopas i 
förfrågningsunderlaget för att gälla. Dessa är framtagna av Byggandets 
Kontraktskommitté för att underlätta och förtydliga ansvarsfördelningen i ett 
byggprojekt. 
 
  
3.3.3 Omfattning 
 
Med tillägg till AB 04 kapitel I § 7 föreskrivs att underentreprenören är 
skyldig att före kontraktsarbetenas påbörjande skaffa sig erforderlig kännedom 
om vilka förhållanden som då kommer att råda inom det område som berörs 
av entreprenaden. Härigenom inskränks inte beställarens ansvar enligt AB 04 
kapitel I § 6. 
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3.3.4 Organisation 
 
Med tillägg till AB 04 kapitel 3 § l föreskrivs AB-U 07 (ABT-U 07) 
Part skall skriftligen underrätta motparten om vem som utsetts till ombud och 
om eventuella inskränkningar i ombudets behörighet. Om ombud inte utsetts 
får entreprenören och beställaren utgå från att beställarens chef på 
arbetsplatsen respektive entreprenörens arbetsledare på arbetsplatsen äger 
behörighet att på huvudmannens vägnar träffa avtal och ge bindande 
anvisningar rörande entreprenadens utförande, dock ej i fråga om ÄTA-arbete 
av uppenbarligen större ekonomisk betydelse. 
För huvudentreprenören, skattemyndigheterna och ur arbetsmiljöskäl är det 
viktigt att lätt kunna identifiera personer på arbetsplatsen. Därför ställs krav i 
AB-U 07 på att alla personer som befinner sig på arbetsplatsen bär 
namnbricka med uppgift om bärarens namn och arbetsgivare samt ha giltig 
legitimation tillgänglig, i form av körkort eller ID-kort. 
 
 
3.3.5 Riskanalys 
 
”Risk kan definieras som sannolikheten för att en negativ händelse inträffar 
samt konsekvensbedömningen av denna händelse. Eftersom händelserna är av 
negativ karaktär, är de förenade med kostnader, som måste minimeras på ett 
optimalt sätt.”52 
 
Med inköp kommer det en del risker som en inköpare bör vara uppmärksam 
på, det gäller bland annat: 
 
 Leverantör går i konkurs 
 Utlovad kvalitet levereras inte  
 Tidplanen överskrids 
 Valutafluktuationer påverkar prisbilden 
 En beställare hamnar i beroende ställning med bara en leverantör. 
 Nyckelpersonal slutar 
 Entreprenör/ materialleverantör klarar inte av att leverera utlovade vara 
eller tjänst
53
 
 
Åtgärder för dessa typer av risker kan vara att hålla inne betalning, teckna 
bankgaranti eller liknande. 
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En riskanalys kan göras enligt följande: 
 
1. Personal inblandad i upphandling samlas till så kallad ”brain storming”. 
Där får alla chansen att ge sin personliga åsikt om riskerna i projektet 
utifrån deras roll. 
2. Samla in alla risker som tagits fram. 
3. Bedöm sannolikheten för at de olika riskerna inträffar. I boken använder 
de sig att skalan 1-4, där 1 är låg sannolikhet och 4 är hög sannolikhet. 
4. Bedöm konsekvenserna för de olika riskerna. I detta fall handlar det om 
kostnaderna. Använd samma skala som i punkt 3. 
5. Genom att föra in riskerna i ett diagram med sannolikhet och påverkan 
på varsin axel går det att få en bra uppfattning riskerna rangordning. I 
figur 6 illustreras en riskanalys. Figuren visar hur sannolikhet och 
konsekvens förhåller sig till varandra och lämpliga åtgärder för olika 
risker.
54
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Figur 6. Sannolikhets och påverkans diagram.
55
 
 
Risker med hög sannolikhet och stor påverkan kan åtgärdas genom att ha en 
nära kontakt med sina leverantörer och se till att de förbättrar sin kvalité. Det 
bör planeras och förberedas för riskerna i mellanskiktet. Små risker behöver 
inte behandlas.
56
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4 Upphandlingsprocessen 
 
I kapitel 4 behandlas upphandlingsprocessen av både svenska och utländska 
underentreprenörer från beställarens perspektiv. 
 
 
4.1 Upphandlingsprocessen vid upphandling av svensk entreprenör 
 
De svenska specialentreprenörernas situation såsom den varit under många år 
kan beskrivas på följande sätt vid generalentreprenad. 
Handlingarna tas fram av beställarens konsult och transporteras vidare av 
huvudentreprenören. Föreskrivna material köps av de svenska grossisterna 
Personalen hos alla de svenska specialentreprenörerna arbetar under samma 
kollektivavtal vilket praktiskt betyder att konkurrensen inte i nämnvärd 
omfattning handlar om att den ena specialentreprenörens personal kostar mer 
eller mindre än den andra entreprenörens personal.  
Specialentreprenörerna köper sina material i huvudsak av samma svenska 
grossist med likartade leveransvillkor. Specialentreprenören tillåts i praktiken 
inte att köpa material på internationell marknad. Utrymmet inom vilket 
specialentreprenörerna kan använda i konkurrens utgör endast några procent 
av den totala kostnaden. 
 
Entreprenören skickar ut förfrågningsunderlag vid framställandet av en 
anbudskalkyl till de underentreprenörer som kan tänkas vilja räkna på 
projektet. Underlaget ska innehålla ritningar, beskrivningar, administrativa 
föreskrifter till de underentreprenörer som beställaren tror kunna utföra 
arbetet. Förfrågningsunderlaget anpassas efter varje kategori. Underlaget som 
skickas ut anpassas efter varje underentreprenörs behov. Anbudsförfrågningen 
skickas till minst tre olika företag som vill räkna på arbetet ju fler anbud som 
kommer in desto större chans att få ett så ”rätt pris” som möjligt. Vid enbart 
två svar är det svårt att veta vilken offert som är rimligast om det skiljer sig 
mycket i pris. Ju fler offerter som kommer in desto större möjlighet att få ett 
så korrekt pris som möjligt. Längre tid som finns att lämna ett anbud, desto 
flera företag har tid att lämna ett pris. 
  
Mest involverade i upphandlingen är entreprenadingenjörer och inköpare, men 
även platschefen kan involveras. I samband med utvärdering av de inkomna 
anbuden, så är det priset som är det avgörande vem som får arbetet. Det är 
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viktigt i sin utvärdering att ta hänsyn till företagets organisation, referenser 
och tidigare erfarenheter av anbudsgivare. Företagen som inte fick jobbet ska 
meddelas anledning. Det är viktigt att upprätthålla goda relationer för framtida 
projekt. 
 
 
4.2 Första kontakt med ny underentreprenör i EU 
 
Har företaget varit verksamt i Sverige innan? Försöka ta in referenser. Gå 
igenom deras hemsida. Finns den på engelska. Finns där referensobjekt på 
deras hemsida. Ta reda på så mycket fakta det bara går om företaget och sedan 
får beställaren göra en utvärdering på företaget. Första gången det handlas upp 
aktörer från helt nya marknader drar det oftast med sig merkostnader. 
Kostnaderna består i form av referenser, utvärdering, eventuella besök och 
reser till andra länder. På sikt kan det vara kostnader som betalar sig genom 
lägre upphandlingspriser och på så sätt att företaget blir konkurrenskraftig i 
anbudsskedet gentemot andra företag. 
”Att köpa till lägsta kostnad strävar de flesta efter, men att ”köpa billigt är att 
köpa dyrt”, är en erfarenhet många inköpare gjort.” 57  
 
 
4.2.1 Utstationering 
 
Utstationering menas att arbetstagare jobbar i Sverige under en begränsad tid. 
De är anställda och normalt sett verksamma i ett annat land. Under tiden de 
arbetar i Sverige så gäller vissa svenska bestämmelser så som semester, 
arbetstid och minimilön under tiden som arbetet pågår här. Reglerna gäller för 
alla oavsett nationalitet. De utländska arbetsgivarna som är verksamma i 
Sverige jobbar under EU:s utstationeringsdirektiv. Regler om utstationering 
gäller inte bara personer ifrån EU, utan arbetstagare från hela världen.
58
 
Arbetstagare som arbetar maximalt 183 dagar under ett år är befriade från att 
betala skatt här, om den utländska entreprenören saknar fast driftställe i 
Sverige.
59
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4.3 Kontroll av underentreprenör 
 
Innan en tjänst handlas upp av en underentreprenör är det en god idé att få en 
överblick av underentreprenörens finansiella ställning. När det gäller ett 
svenskt företag är det bara att kontakta skatteverket. Huvudentreprenören 
fyller i underentreprenörens organisationsnummer i blankett SKV 4820. Efter 
att lämnat in blanketten blir information om underentreprenörens ekonomi 
tillgänglig. 
 
Från skatteverkets hemsida kan denna information hämtas: 
 
”Blanketten kan även användas av dig som vill få information 
om ett företag sköter sina skatter och avgifter. Skatteverket kan 
på begäran lämna aktuell information när som helst under 
avtalstiden, alltså inte bara vid upphandlings- tillfället. Om det 
förekommer underleverantör i ett eller flera led kan du även 
begära uppgifter på dessa företag.” 
 
Skatteverket lämnar upplysningar om företagets organisationsnummer, så de 
verkligen existerar och är registrerat. Med hjälp av organisationsnumret går 
det att ta reda på om det är registrerat som arbetsgivare och hur det ska 
beskattas. Dessutom framgår det om de ska beskattas med F-skatt, FA-skatt 
eller A-skatt. Vidare går det att få reda på om de betalt arbetsgivarna de tre 
senaste månaderna och hur mycket de betalt samt om det finns skulder hos 
kronofogden.
60
 Alla registrerade företag i EU, även utländska, har 
organisationsnummer. Hur det går till för att få information om företagen 
skiljer sig från land till land. 
 
Via organisationsnumret går det att komma åt företagets ekonomiska 
redovisning, oavsett språk går det att se hur företaget mår. I vissa fall så kostar 
sådan information en avgift.
61
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5 Centrala moment vid upphandling av 
underentreprenader 
 
Kapitel 5 behandlas centrala moment vid upphandlingar av 
underentreprenader. 
 
 
5.1 Kvalité och miljöarbete   
 
I avtalet mellan beställare och huvudentreprenören finns krav på 
kvalitetssäkring och rutiner för kvalitetssäkring. Dessa avtalade rutiner 
behöver normalt överföras till avtalet mellan huvudentreprenör och 
underentreprenör. Eftersom beställaren normalt ställer krav på att 
huvudentreprenören skall överlämna förslag till kvalitetssystem inom några få 
dagar i anslutning beställningen av entreprenören måste huvudentreprenören 
ställa krav på att aktuella underentreprenörer att även skall klara att leverera 
ett relevant förslag till kvalitetssystem inom några dagar.  I praktiken betyder 
det att huvudentreprenören bara har några få dagar på sig att genomföra 
upphandlingen av viktigare underentreprenader. Eller att dessa kvalitetsplaner 
överlämnas i ett senare skede. 
 
 
5.2 Startmöte 
 
Om icke svensktalande aktörer deltar i startmötet måste det tas ställning till 
om det ska hållas på engelska eller svenska. Är det endast en entreprenör som 
inte talar svenska så går det att ha en tolk med som översätter från svenska till 
entreprenörens språk. Är det fler än två nationaliteter så är det rimligt att mötet 
är på engelska.
62
 Alla får samma chans att ta del av information och att 
komma till tals. Startmötet brukar ha fler deltagare än ett vanligt byggmöte. 
Detta eftersom ett startmöte generellt berör alla inblandade parter i projektet. 
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5.3 Byggmöte 
 
Byggmötena som brukar ligga antingen varje eller varannan vecka har mindre 
antal deltagare beroende i vilket skede bygget är. Det brukar endast vara, 
beställare, huvudentreprenör, underentreprenör och de som är inblandad i 
projektet och planeringen den närmsta tiden framåt. 
 
 
5.4 Ansvarstid och garantitid 
 
”Ansvarstiden är 10 år från entreprenadens godkännande och inleds med en 
garantitid.”63 Garantitiden är fem år för entreprenörens arbetsprestation och 
två år för material och varor, om inte annat föreskrivs i kontraktet. Gäller en 
längre garantitid för material och varor gäller även den längre garantitiden 
mellan beställare och entreprenör.
64
  
 
När arbetet är klart och entreprenören har åkt tillbaka till sitt hemland kan 
beställaren/huvudentreprenören utgå från att denne inte kommer återvända för 
eventuella justeringar av fel. Ressträckan att färdas för underentreprenören blir 
orimligt lång att färdas bara för att justera fel. För att säkerställa dessa 
eventuella fel kan åtgärdas kan huvudentreprenören hålla inne en avtalad 
summa under garantitiden som vid behov kan användas till att avhjälpa fel. 
Om fel inte uppkommit får underentreprenören den låsta summan utbetald 
efter garantitidens slut. 
 
En bankgaranti eller innehållande medel är olika vägar att säkerställa att 
entreprenören tar sitt ansvar. 
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5.5 Försäkringar 
 
Det är viktigt att den utländske underentreprenören har ansvarsförsäkring 
gällande i Sverige. Ansvarsförsäkringen täcker den försäkrades 
skadeståndsskyldighet. Svenska företag är oftast skyddade mot 
skadeståndsskyldighet via en företagsförsäkring. 
 
Enligt AB 04 kap 5 § 22 gäller att entreprenören ska, om inte 
annat föreskrivits i kontraktshandlingarna, ha allriskförsäkring 
för skador på entreprenaden och ansvarsförsäkring för 
entreprenadverksamhet. Försäkringarna ska gälla under 
entreprenadtiden och under minst två år efter entreprenadens 
godkännande.
65
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6 Upphandling av utländska entreprenader i praktiken  
 
I kapitel 6 behandlas erfarenheten av utländska entreprenader i praktiken. 
 
 
6.1 Allmänt  
 
I avsnitt 6.2 beskrivs erfarenheterna från ett projekt. Därefter några specifika 
frågor. En viktig fråga är kunskapsnivån. 
 
 
6.2 Fallstudie  
 
 
Bild 1 
 
En fallstudie har utförts på byggnation av en fryslagerbyggnad med utländska 
underentreprenörer. Projektet var en totalentreprenad på 600 miljoner kronor 
som stod klart i februari 2015 och tas i bruk i juni 2015. 
 
Den utländska firman skötte montaget av sandwich panelerna. Panelerna ser 
till att temperaturen är 24 minusgrader i byggnaden och att syrehalten 
49 
 
 
motsvarar en höjd på 4000 meter för att lagret ska vara så energieffektivt som 
möjligt. 
 
Kostnaden för den utländska underentreprenadfirman var 35 miljoner kronor. 
Den utländska firman vann upphandlingen på grund av att de kunde utföra 
jobbet snabbare och billigare än sina svenska konkurrenter. Deras bud låg ca 
10 % under närmsta svenska bud. 
 
Anledningen till att det inte gjordes i egen regi var att det visade sig att det var 
mer lönsamt att sälja ut arbetet. Anskaffningsstrategin för att på bästa sätt nå 
ut till utländska underentreprenörer var att ha en förfrågan på engelska med så 
enkla och tydliga specifikationer som möjligt. 
 
När en lämplig underentreprenör valts togs det fram referenser och för att få 
en uppfattning om företaget och dess kompetens. 
 
Upphandlingen var en förhandlad upphandling. Upphandlingsstrategin utgick 
från tid, kvalité och pris. 
 
Den engelska versionen av ABT 06 användes vid kontraktsskrivandet. 
Projektet löste en gruppförsäkring för alla UE. 
Det gjordes ingen skillnad på om det rörde sig om upphandling av svensk eller 
utländsk underentreprenör när det gällde miljöledningssystem, säkerhet, 
kvalitetssystem och funktionsansvar. 
 
Garantitiden för projektet var 5 år och en bankgaranti tecknades av 
huvudentreprenören. För att garantera säkerhet i betalningen för både 
huvudentreprenör och underentreprenör.  
 
Om samarbetet med de utländska underentreprenörerna och resultatet har bara 
positiva åsikter framkommit från huvudentreprenörens sida. All 
kommunikation skedde via engelska i tal och skrift. Både start- och 
byggmötena hölls på engelska. 
 
Huvudentreprenören var mycket nöjd med den utländske underentreprenörens 
insatser. Tidigare samarbeten med utländska aktörer som varit framgångsrika 
har för huvudentreprenören resulterat i återkommande samarbeten med dessa 
aktörer i andra projekt. 
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6.2.1 Förtroende och formella avtal 
 
När det gäller att skapa förtroende och anpassa avtalen till en utländsk 
underentreprenör görs det i fallstudien ingen skillnad på om det rör sig om 
svenska eller utländska underentreprenörer. Avtalen är de samma för 
underentreprenören oavsett nationalitet. Enda skillnaden tycks vara att avtal 
och förhandlingar görs på engelska. 
 
 
6.3 Kunskapen hos de utländska underentreprenörerna  
 
Byggföretag som vill etablera sig i Sverige är ofta väl pålästa när det kommer 
till svenska normer och byggregler och allmänna kontraktsbestämmelser. Ofta 
kan kontaktpersonerna från dessa företag bra engelska och är mer pålästa om 
gällande regler än den svenska motparten. Det är inte heller ovanligt att de 
baltiska kontaktpersonerna kan paragrafer och kapitel från svenska lagar och 
regler utantill. Anledningen till att de baltiska byggföretagen är extremt 
pålästa rotar sig i att det tidigare i Sverige har förekommit försök att lura 
baltiska byggföretag genom att använda sig av otydliga dokument. Dessa 
pålästa personer fungerar näst intill som någon slags administrativa 
"vakthundar". De ska se till att allt går rätt till och att misstag i största möjliga 
utsträckning undviks. 
  
Liksom alla företag vill även de baltiska byggföretagen göra så stor vinst som 
möjligt. De baltiska byggföretagen har större vinstmarginal än sina svenska 
konkurrenter, mycket på grund av lägre löner och i vissa fall annorlunda 
beskattning i hemlandet. Detta gör att de baltiska byggföretagen kan anpassa 
sina priser genom att lägga sig precis så mycket under konkurrenternas anbud 
som det krävs för att få jobbet. Det är svårt för de svenska byggföretagen att 
använda sig av samma metod då deras vinstmarginal oftast inte tillåter den 
typen av strategi.
66
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6.4 Hierarkiska skillnader mellan länderna 
 
I Sverige är det vanligt att många av de problem som kan uppstå på en 
byggarbetsplats löses direkt på plats av exempelvis platschefen eller 
arbetsledaren. Det ses nästan som en självklarhet att personerna på plats ska 
vara tillräckligt kompetenta och flexibla för att klara av dessa utmaningar i sitt 
yrke. Men detta är inte en självklarhet i andra länder. Litauen är ett exempel 
på ett land där arbetsstrukturen är mer hierarkiskt ordnad än i Sverige och 
detta är en tydlig arbetskulturell skillnad. 
 
Skillnaden är i vilken utsträckning dessa typer av beslut fattas. De svenska 
byggföretagen förlitar sig generellt på att platschefer och arbetsledare ska ta 
initiativ till att lösa vissa problem som dyker upp medan litauiska byggföretag 
vill fatta besluten på högre ort. 
 
I de utländska företagen som är mer hierarkiskt styrda vill dem samla ansvaret 
för besluten på en liten grupp människor och på så sätt samtidigt få en 
överblick över vilka problem som uppkommit och hur dessa har lösts. 
 
Strategin hos de svenska företagen är att låta arbetarna lösa problemen själva i 
första hand och på så sätt få ökad kunskap och kompetens i alla led.
67
 
 
 
6.5 Leverantörsförbindelser 
 
Huvudentreprenören kan ibland anlita underentreprenören till ett mindre 
projekt för att skapa sig en uppfattning av underentreprenören. Om 
huvudentreprenören får en bra uppfattning av underentreprenören är chansen 
stor att denne även anlitas till kommande större projekt.
68
 
 
När det kommer nya influenser i byggbranschen, möts det ofta med 
misstänksamhet och misstro. Byggbranschen är återhållsam med nya idéer, det 
som fungerat tidigare ändras helst inte på. Omständigheterna i byggsektorn 
förändras ständigt och sedan inträdandet i EU sker större ändringar allt 
snabbare. Branschen tvingas bli mer flexibel med ett öppnare och mer 
sammankopplat Europa.
69
 Fler aktörer har möjlighet att komma hit och jobba 
och med det så ökar konkurrensen. Med ett öppnare Europa har det också 
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blivit lättare att få hit arbetare med specialkompetens. Kompetens som helt 
enkelt inte finns i Sverige. 
 
 
6.6 Kommunikation 
 
Kommunikation med utländska underentreprenörer är ett problem. 
Byggbranschen i Sverige talar dåliga engelska och därför spelar det liten roll 
hur bra engelska de utländska underentreprenörerna pratar om inte viljan finns 
i Svenska byggföretag att öka sina engelskakunskaper.
70
  
 
Inom den svenska byggbranschen idag sitter det män i medelåldern på många 
beslutsfattande poster. Dessa män har funnits i branschen innan EUs 
uppkomst. De har erfarenhet och följer metoder som fungerande förr, men har 
blivit alltmer inaktuella till följd av den allt mer öppna konkurrensen inom 
EUs gränser. Förr krävdes det inga engelskkunskaper, men med dagens 
utveckling så krävs det i allt större utsträckning. Nu när det blir vanligare med 
affärer med andra länder, så ökar också kraven på att kunna skriva och tala 
engelska.  
 
 
6.7 Svensk erfarenhet av utländska elinstallatörer 
 
Elinstallatörer skiljer sig en aning mot andra specialentreprenörer då 
elinstallatörer ofta förekommer i andra sammanhang utöver byggföretag. En 
bransch där elinstallatörer ofta förekommer är energibranschen. 
Energiföretagen är alltid i ständig utveckling och behöver ofta olika typer av 
specialkunskap bland annat inom elinstallationer. Elektroniken som 
förekommer är ofta avancerad och speciell kompetens krävs för att kunna 
hantera tekniken. Entreprenörerna som anlitas är inte sällan från utlandet.
71
 
 
 
6.7.1 Tyska elinstallatörer 
 
Tyska elinstallatörer följer en relativt strikt och hierarkisk arbetsstruktur som 
tidigare nämnts i arbetet. Det tyska hierarkiska arbetssättet kan kännas tungrott 
och vara ansträngande. Men installationerna som de tyska elinstallatörerna 
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åstadkommer brukar vara korrekta, strukturerade och till och med estetiskt 
tilltalande. När det gäller kommunikationen kan de tyska elinstallatörerna ofta 
göra sig förstådda på haltande engelska. Den tyska synen på säkerhet i yrket 
skiljer sig inte avsevärt från de svenska kollegornas syn på säkerhet. Både 
Tyskland och Sverige lägger stor vikt vid säkerhet på arbetsplatsen.
72
 
 
 
6.7.2 Finska elinstallatörer 
 
Den finska arbetskulturen liknar den svenska och är till skillnad från den tyska 
arbetskulturen inte speciellt hierarkiskt indelad. Även den finska synen på 
säkerhet liknar den svenska. Däremot skiljer sig kravet på material mellan 
Finland och Sverige. Material från Finland klarar inte alltid de svenska kraven 
och ibland följs en standard som gäller i Finland men inte i Sverige. Finska 
elinstallatörer kan sällan engelska och kan på grund av detta vara svåra att 
förstå.
73
 
 
6.7.3 Baltiska elinstallatörer 
 
Baltiska elinstallatörers installationer blir ofta röriga och ostrukturerade. 
Fungerar bara installationen som det är tänkt läggs ingen energi på att 
strukturera kablar och dylikt. Föreskrifter följs sällan av baltiska elinstallatörer 
och säkerhetstänkandet är undermåligt. Likt de finska elinstallatörerna talar 
även de baltiska ofta dålig eller ingen engelska.
74
 
 
 
6.7.4 Branschorganisationens syn på utländska elinstallatörer 
 
Det är ovanligt att utländska elfirmor är medlemmar i EIO. Det finns bara ett 
fåtal tillfällen när utländska elentreprenörer gått med och då gjordes det för att 
det skulle fungera bra med den fackliga motparten.
75
 
 
Elinstallationer har hårdare krav på sig i Sverige än andra typer av 
installationer. Enligt lag så får vem som helst utföra en elinstallation men det 
måste finnas en ledande montör med behörighet att ta ansvar för 
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installationen. Även om lagen inte kräver någon speciell behörighet så ställs 
det behörighetskrav i kollektivavtalet.
76
 
 
Speciella kriterier måste uppfyllas av en utländsk elinstallatör för att få jobba i 
Sverige. Har den utländska installatören giltig behörighet i sitt hemland kollas 
detta upp av svenska säkerhetsverket så att allt är i sin ordning. 
 
Sverige har varit förskonat från större incidenter vad det gäller utländska 
elinstallatörer. Från tidigare erfarenhet av arbeten i Polen tillsammans med 
polska installatörer var intrycket att dessa var mycket duktiga på sitt arbete. 
 
Det är viktigt att alla förstår varandra på en arbetsplats. När entreprenörer som 
talar ett annat språk är inblandade är det extra viktigt att se till att 
arbetsmiljöplanen och annan information finns på respektive nationalitets 
språk.  
 
Det är inte ovanligt att utländska entreprenörer (och svenska) vill jobba lite 
längre dagar för att kunna avsluta jobbet tidigare när de är på arbete utanför 
hemorten. I EIOs installations avtal står det att vid arbete utanför hemorten får 
arbetaren en extra timme för varje arbetad dag. Det innebär att om arbetaren 
jobbar över en timme per dag i en vecka så kan personen få en extra dag ledigt 
på en vecka.
77
 
 
 
6.8 Utländska entreprenörers erfarenhet av arbete i Sverige 
 
Det svenska skattesystemet är enklare än det polska. Även om skatten är högre 
i Sverige än i Polen.  
 
Arbetskulturen i Polen och Sverige är väldigt lik uppger tillfrågade 
entreprenörer i Polen. I Polen kan det upplevas att arbetarnas hälsa inte 
prioriteras lika högt som i Sverige. 
 
I Polen storsatsas det nu på arbetsmiljö och säkerheten på arbetsplatser. 
Fortfarande är en del företag i Polen benägna att ignorera säkerhetsregler och 
arbetsmiljö för att spara tid och pengar.
78
 
79
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I Polen är det svårare att hitta jobb. Det finns fler människor på mindre yta i 
Polen och konkurrensen är hård. I Sverige är det lättare att få jobb eftersom 
konkurrensen är lägre.
80
 Aktörerna på den svenska byggmarknaden klarar för 
tillfället inte av att ta hand av alla uppdrag och på grund av det kommer 
utländska aktörer in på marknaden. 
 
Den polska marknaden är ostabil och det är svårt att förutse hur marknaden 
kommer ändra sig. I Sverige är förändringarna i efterfrågan på byggprojekt 
inte lika varierande som i Polen.  
 
Sverige har ett annorlunda sätt att utföra projekt än Polen. Tidplanen i Sverige 
följs noggrannare än i Polen. Det gör att det är lättare att planera in olika 
moment som upphandling av underentreprenörer och prefabricerade element. I 
Polen är det svårt att hålla sig till tidplanen då den i de flesta fall kommer 
spricka. Detta är mer regel än undantag och det läggs inte någon större 
ansträngning på att följa tidplanen.
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6.9 Arbetsmiljön i Sverige och utlandet 
 
Medvetenheten i byggbranschen gällande arbetsmiljöfrågor har ökat under 
senare år. Det har blivit lättare för platschefer att lyfta fram arbetsmiljöfrågor 
och de får större gehör för sina åsikter. Arbetsmiljön har fått en högre status 
som beror på att förväntningarna på arbetsmiljö har ändrats och hårt arbete 
från personer involverade i arbetsmiljöfrågor.
82
 
 
För att arbetsmiljön ska fungera gäller det att alla förstår och kan ta till sig 
säkerhetsföreskrifterna. Detta kan ske på tre sätt: 
 
● Arbetsmiljöplanen ska alltid finnas på arbetsplatsen. Den ska alltid 
finnas på engelska och svenska, om nödvändigt på annat språk. 
● Tolk kan vara ett alternativ för att nå ut till alla på arbetsplatsen. 
● "Tysta boken", en folder med bilder som förklarar säkerhetsregler på 
arbetsplatsen. Se figur 7. 
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Figur 7. Exempel på bilder ur ”Tysta boken” 
 
Som beskrivet tidigare i arbetet har vissa länder ett väldigt hierarkiskt styrt 
arbetssätt än i Sverige. Det gör att det är lättar att ifrågasätta beslut gällande 
säkerhet i Sverige än i andra länder. Arbetare från de hierarkiska 
arbetskulturerna kan därför ha svårt att ifrågasätta beslut på grund av risk att 
stöta sig med arbetsledaren.
83
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7 Analys 
 
Kapitel 7 Analys behandlar analys av insamlad information till teori och 
empiri. 
 
 
7.1 Upphandlingar i teorin och praktiken 
 
I teorin framkommer att det finns många lagar och regler att följa när det 
gäller att upphandla en utländsk underentreprenör. Huvudentreprenören vill 
skaffa sig en överblick om underentreprenören som den tänkt anlita. Vägar att 
gå för att göra det innefattar Skatteverket och organisationsnumret i Sverige. 
Eftersom att alla registrerade företag i EU har ett organisationsnummer kan 
liknande kontroller göras i respektive land. I teorin nämns att det är 
rekommenderat att ta in referenser om tilltänkt underentreprenör vilket det 
enligt empirin ofta verkar göras. Under en intervju framkom det att företag 
ibland testar en ny underentreprenör genom att anlita denne till ett mindre 
projekt och sedan utvärdera resultatet. Därefter bedöms underentreprenören 
om den är lämplig att anlita till kommande projekt. 
 
Vid utstationering tas det i teorin upp att de utstationerade entreprenörerna 
ofta vill arbeta på ett mer intensivt sätt för att effektivisera sin tid. I empirins 
intervjuer har det sagts att detta inte brukar vara något problem och att 
huvudentreprenören tycks vara medveten om dessa önskemål i förväg. 
 
Lagar och regler som förklaras i teorin följs av de tillfrågade företagen. Detta 
är det alternativ som finns då lagar måste följas om ett företag vill överleva i 
det långa loppet. 
  
Informationen om elinstallatörerna kommer från en ensam källa och därför 
riskerar att vara vinklad. Källan bör inte ha något intresse av att ge vinklad 
information om sin erfarenhet med utländska elinstallatörer då denne inte själv 
sitter med i någon bestämmande position om vilka entreprenörer som ska 
handlas upp. 
 
Informationen kommer från en person med mångårig erfarenhet inom 
elinstallationen och har under många år jobbat som elansvarig. Med tanke på 
att källan jobbat med många olika människor och firmor genom åren borde 
denne inte vara färgad av stereotyper och fördomar utan istället ha åsikter 
grundade på objektiva observationer under flera års tid. 
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Som alltid finns det säkerligen undantag från vad som kommit fram under 
intervjun. Personen övervägde under intervjun för- och nackdelar för de olika 
installatörer han jobbat med och samtliga för och nackdelar han nämnde har 
tagits med. 
 
Det bör återigen nämnas att detta är information tagen från en persons 
erfarenheter. Därför bör informationen inte ses som generellt representativ för 
yrkesgrupper från olika länder. 
 
Den största anledningen att vända sig utomlands är på grund av lägre priser 
och att öka konkurrensen gentemot svenska entreprenörer. Andra orsaker kan 
vara att det bara finns ett fåtal svenska aktörer som klarar av jobben och 
företaget vill öka konkurrensen. Just den ekonomiska biten kan framkalla både 
positiva och negativa effekter. Så länge ett företag vänder sig utomlands på 
grund av kompetensen och inte bara det är den ekonomiska drivkraften så är 
chansen till ett bra samarbete högre. Då är kompetensen den styrande faktorn. 
 
Kvalité och miljöarbete är något som lyfts fram i teorin. Krav kommer på 
huvudentreprenören från beställaren och det kravet gäller även 
underentreprenörer angående kvalité och miljöarbete. Huvudentreprenören gör 
arbetsmiljöplanen förstådd för underentreprenören på de tre sätten som 
förklaras i kapitel 6.9. 
 
Startmötet för ett projekt måste vara förståeligt för alla inblandade parter. När 
ett flertal utländska entreprenörer är med blir det svårt att hålla mötet på 
svenska. Skulle endast en entreprenör vara ej svensktalande kan det räcka med 
tolk. I fallstudien löstes startmötet med att det hölls på engelska. Även 
byggmötena hölls på engelska. 
 
I teorin beskrivs svårigheterna med garantitid med en utländsk 
underentreprenör. Den mest återkommande lösningen på denna svårighet 
tycks vara att huvudentreprenören tecknar bankgaranti eller håller inne medel. 
 
Försäkringar för underentreprenörer från utlandet följs teoretiskt enligt AB 04. 
Inget framtaget i empirin tyder på att detta inte skulle följas i praktiken. 
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7.2 Metodanalys 
 
Litteraturen som undersökts har handlat om inköp i stort och hur en beställare 
ska gå tillväga för att göra ett lyckat inköp. Den typen av information kan ses 
som relevant för just hur själva inköpsbiten i upphandlingen går till. Det har 
även undersökts och jämförts hur det går till när det rör sig om upphandling av 
en svensk underentreprenör. 
Inköp = upphandling 
 
I litteraturstudien har gjorts främst på två böcker: Proffs i inköp och 
Professionellt inköp. Böckerna har bara behandlat upphandlingar av material, 
men vissa likheter finns ändå mellan upphandling av material och upphandling 
av entreprenörer. På inköpsbiten finns det en hel del likheter som är viktiga. 
Det går att läsa om relationen mellan det egna företaget och leverantören. 
Inköpen står för en stor del av kostnaderna i ett byggföretag och under det går 
både material och köp av entreprenörer. Just när det gäller utländska 
upphandlingar så kommer det andra problem som valutor, växelkurser och 
speciell lagstiftning.  
 
Litteraturen tar även upp komplexiteten vid en upphandling och hur det byggs 
upp förtroende genom kommunikation och anpassningar för varje uppgörelse 
är unik. Förtroende är något som skapas över tid och det kan göras på olika 
sätt. I en av böckerna nämns det om att det finns stora möjligheter att utveckla 
datoriserad kommunikation. Boken skrevs 1993 och nu 22 år senare har 
datorkommunikationen kommit långt och fortfarande finns det 
utvecklingsmöjligheter. 
 
I empirin har det framgått hur lagstiftningen ser ut för utstationerade 
entreprenörer i EU i korthet. Växelkurser och valutor är inget som framhävts 
på något betydande sätt i empirin. Det som främst framkommit är hur 
förtroende mellan aktörer skapas och hur affärsförbindelsen växer fram genom 
ökat samarbete. Empirin berättar att olika metoder för att skapa förtroende 
används av huvudentreprenörerna när de upphandlar en ny underentreprenör 
för första gången. 
 
I teorin framgår vikten av att ha en fungerande kommunikation med mellan 
huvudentreprenör och underentreprenör. Empirin berättar att detta brukar 
hanteras väl av huvudentreprenören som ofta löser kommunikationen genom 
användningen av gemensamt språk som engelska.  
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8 Slutsats 
 
Kapitel 8 Slutsats behandlar slutsatsen av resultatet i undersökningen. 
 
Det finns både för och nackdelar med att anlita en utländsk underentreprenör. I 
själva upphandlingsskedet är det vanligt att företag vidtar en viss försiktighet 
vid upphandling av nya underentreprenörer. Extra stor försiktighet vidtas när 
det gäller upphandling av en ny utländsk underentreprenör. Bankgaranti och 
innehållande av medel är exempel på detta.  
Språket kan i vissa fall vara ett problem vid kommunikation med utländska 
underentreprenörer. Engelska är det vanligaste alternativet vid kommunikation 
mellan oliktalande aktörer. Utländska underentreprenörer pratar ofta bra 
engelska och kan göra sig förstådda. Problemet ligger ofta hos den svenska 
huvudentreprenören där språkkunskapen i engelska inte alltid är optimal. 
Platschefer och arbetsledare hos huvudentreprenören som jobbar i 
direktkontakt med de utländska underentreprenörerna kan känna sig obekväma 
när de tycker att de inte behärskar språket. 
 
Ibland sitter vissa utländska specialentreprenörer på kompetens som inte finns 
att hitta i Sverige. Utifrån samtal och intervjuer med personer i byggbranschen 
har det framkommit att resultatet på utfört arbete inte skiljer sig markant 
mellan svenska och utländska underentreprenörer. Tillvägagångssättet för att 
uppnå resultatet kan dock skilja sig. Vissa länder har en arbetskultur som är 
främmande i Sverige. Vissa länders hierarkiska arbetskultur kan orsaka en 
"arbetskulturkrock" i Sverige. I den svenska arbetskulturen förväntas ofta 
personal kunna lösa problem som uppstår under arbetet. I den hierarkiska 
arbetskulturen förväntas personal tvärtom lämna problemen åt personer högre 
upp i hierarkin eftersom att problemlösning inte är deras jobb. På en svensk 
byggarbetsplats kan detta i värsta fall uppfattas som att den utländska 
underentreprenören är lat. 
 
Båda metoder kan ha för eller nackdelar beroende på situation eller typ av 
problem. De olika sätten att hantera problem medför olika typer av påföljder. 
Att lösa problem på det hierarkiska sättet minskar rimligtvis risken för misstag 
men för att beslutet ska vandra genom alla kanaler krävs det tid. Att låta 
arbetarna lösa problemet själva kan öka risken för fel men är ett snabbt sätt att 
få problem lösta på. 
 
Det finns en hel del anledningar till varför entreprenörer från Polen föredrar 
att jobba i Sverige. I Sverige är det lättare att få ett byggprojekt än i Polen 
eftersom konkurrensen är mindre. På grund av skillnader i skattesystemen så 
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kan en polsk arbetare få lön i Sverige och med personlig fördel skatta i Polen. 
Det har även framkommit att vissa entreprenörer i Polen som äger egna 
företag föredrar att skatta i Sverige. Det svenska skattesystemet upplevs 
smidigare än det polska trots att det är högre skatt i Sverige. 
 
De utländska entreprenörerna upplever det som positivt att arbeta i Sverige. 
Det faktum att regler, tidplan och föreskrifter med mera följs noggrant i 
Sverige gör att de upplever de tryggare och säkrare på en svensk arbetsplats.   
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9 Diskussion 
 
Kapitel 9 Diskussion behandlar tankar och funderingar kring hela 
undersökningen. 
 
En Litauisk elentreprenör kontaktades för en intervju, men han ville inte 
medverka som det går att läsa om i metod kapitel 2.2. Det kan spekuleras i 
varför han inte ville medverka i intervjun. Andra personer som kontaktats, då 
främst polska entreprenörer, har varit väldigt villiga att prata och dela med sig 
av sina erfarenheter och tankar om att vara utstationerade i Sverige. 
 
Oviljan att prata om sina erfarenheter som utstationerad kan bero på tidigare 
dåliga erfarenheter av att prata med utomstående om sitt arbete. En bidragande 
orsak skulle även kunna vara någon typ av arbetskulturell skillnad där det inte 
är lika accepterat att prata om sitt arbete med utomstående. Det är ett litet 
urval att utgå från att göra slutsatser men med det underlag som tagits fram är 
detta den slutsatsen som skulle kunna göras. 
 
Två personer har uttalat sig om Baltikum, den ena är en entreprenadingenjör. 
som bor och jobbar i Sverige sedan många år och kommer ursprungligen från 
Litauen. Den andra är elansvarig på ett stort miljöföretag. När den Elansvarige 
intervjuades så framkom det att hans erfarenheter av baltiska elektriker var att 
deras installationer blir ofta röriga och ostrukturerade. Fungerar bara 
installationen som det är tänkt läggs ingen energi på att strukturera kablar och 
dylikt. Baltiska elektriker bryr sig sällan om föreskrifter och säkerheten på 
arbetsplatsen. De pratar dålig eller ingen engelska alls. Det ska has i åtanke att 
det är en persons erfarenheter och det kan inte vara representativt för hela 
Baltikum. Inga balter har velat ställa upp på en intervju. 
 
Det är lätt att få reda på vad de som vill handla upp underentreprenören tycker 
och vad de vill ha ut av sin upphandling, det är betydligt svårare att få en 
utländsk underentreprenör att säga vad de verkligen tycker. En anledning kan 
vara att de ”tror” de måste säga rätt saker. De upplever nog som de säger sin 
åsikt att det är kritik riktad mot beställaren och kan göra att de inte får jobb i 
Sverige. Istället för att inse det kan gagna de och det skulle kunna leda till 
ännu bättre förutsättningar. Vidare kan ju nämnas att där är ingen av 
polackerna som lät sig intervjuas som sa något kritiskt om att arbeta i Sverige. 
De lyfte bara fram vad som var bra.  
 
En aspekt angående tidplanen som det togs upp i kap 6.8 i Sveriges finns det 
oftast ekonomiska aspekter om den drar över tiden. Vad som gäller på en 
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polsk byggarbetsplats om att inte hålla tidplanen och eventuella ekonomiska 
påföljder vid försening var inget som framkom av intervjuerna.  
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